
e vermogensbeheerders moe-
ten en kunnen innovatiever 
zijn, concludeerde het advies-
bureau Deloitte nog voor de 
pandemie toesloeg. Alle in-
grediënten zijn aanwezig om 
een doorbraak te forceren. De 
millennials geboren tussen 
1980 en 2000 maken de helft 
van het personeel uit en heb-
ben een groeiend aandeel in 
het klantenbestand. Aan fi-
nanciering is geen gebrek: 
technologiebedrijven die ac-
tief zijn in vermogensbeheer 
haalden in 2020 een record-
bedrag van 3,7 miljard dollar 
op. Sommige van die zoge-
noemde fintechspelers zijn 
essentieel geworden, zoals de 
Britse neobank Revolut, die 
15 miljoen klanten bereikt, of 
de Amerikaanse tradingapp 
Robinhood, met 13 miljoen 
beursrekeningen.
Maar de vlag van de winstge-
vendheid hangt nog halfstok. 
Deloitte schat dat de winst-
marges in Europa met 40 pro-
cent zijn gekrompen tussen 
2000 en 2015, ondanks een 
consolidatiegolf en een groei 
van de markt met 60 procent. 
Door de maatregelen tegen 
het witwassen van geld en de 
financiering van terrorisme is 
er ook geld naar Europa gere-
patrieerd. Om de winstge-
vendheid op peil te houden 
én de klantentevredenheid te 
verbeteren, zijn forse investe-
ringen in de digitale transfor-
matie nodig.
Over het algemeen doen de 
Belgen het niet slecht in in-
ternationale rankings van 
digitale bankdiensten. In de 
Digital Banking Maturity-
ranglijst van Deloitte bezette 
België eind 2020 de derde 
plaats van 39 landen. Maar 
Deloitte ziet een groeiende 
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INVESTERINGEN IN PLATFORMEN EN BELEGGINGSROBOTS 

MOETEN BANKEN HELPEN BIJ DIGITALE TRANSFORMATIE

Traditionele  
banken omarmen 
fintechspelers
Om hun winst veilig te stellen en hun klanten tevreden te hou-
den, moeten de banken een digitale transformatie ondergaan. 
Private banken kunnen die versnellen door het op een ak-
koordje te gooien met technologiebedrijven die actief zijn in 

vermogensbeheer. C É D R I C  B O I T T E

D
 MATTHIEU REMY

“Easyvest beheert 

het geld van duizend 

gezinnen, 55 miljoen 

euro.”



Belfius kondigde begin dit 
jaar een partnerschap aan 
met Proximus, om de mobiele 
bank Banx te lanceren. De 
grootbank werkt ook samen 
met Planet First Partners, een 
platform voor beleggingen 
met impact van Frédéric de 
Mévius en Alexander de Wit 
(beiden ex-Verlinvest).
Lombard Odier heeft “een 
langdurige verbintenis met 
scholen en onderzoeks- en in-
novatiecentra, zoals de École 
polytechnique fédérale de 
Lausanne (EPFL), en een be-
lang in Taurus, een Zwitserse 
fintech die oplossingen ont-
wikkelt voor digitale activa en 
blockchain”, zegt Geoffroy De 

Ridder. De Zwitserse private 
bank werkt ook samen met 
andere fintechspelers, zoals 
Comply, NetGuardians en 
Wecan, die ook actief zijn in 
blockchain. Die technologie, 
die samen met de virtuele 
munt bitcoin ontstaan is, 
biedt veel kansen in de bank-
sector voor het opslaan en 
veilig delen van informatie en 
door de snelheid van de fi-
nanciële stromen.

Concurrenten
De traditionele spelers noe-
men die fintechspelers part-
ners. “Maar Easyvest is meer 
een concurrent”, vindt Mat-
thieu Remy, de CEO en op-

kloof tussen de digitale kam-
pioenen en de achterblijvers, 
en het wijst op enkele zwakke 
punten. Zo zijn de digitale 
 oplossingen van de Belgische 
banken vooral gericht op onli-
nebanking, terwijl klanten al-
maar meer mobiel willen ban-
kieren.

Partners
Om hun digitale transforma-
tie te versnellen zoeken de 
banken partners onder de fin-
techspecialisten. BNP Paribas 
Fortis is sinds 2017 een refe-
rentieaandeelhouder van 
Gambit Financial Solutions. 
Het lanceerde dankzij dat 
partnerschap vorige zomer de 
beleggingsrobot Lucy voor de 
klanten van BNP Paribas For-
tis en Hello Bank. De Belgi-
sche marktleider heeft ook 
aandelen in Guisquare, waar-
door hij het patrimonium-
platform Pax Familia aan zijn 
klanten kan aanbieden. “Pax 
Familia is een digitaal plat-
form waarmee je een dynami-
sche kijk kunt houden op je 
hele vermogen en waarmee je 
alle documenten die ermee 
verband houden kunt bewa-
ren”, legt general manager 
Stéphane Vermeire uit.
De bank probeert “de weg 
naar de klant opnieuw uit te 
vinden met innovatieve op-
lossingen”, aldus Vermeire. 
Hij noemt nog twee voorbeel-
den: “MyExperts is een infor-
matieve site voor investerin-
gen en vermogensbeheer, en 
Serenity geeft advies aan pri-
vate-bankingklanten.” De 
moeder BNP Paribas bezit 
drie incubators voor fin-
techspelers over de hele we-
reld en werkt samen met spe-
lers als Apple Pay en Google 
Pay.
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BESCHERMING EN GEBRUIK 

VAN UW GEGEVENS

Contactgegevens, koopge-

drag, bezittingen, beleggin-

gen en leningen, uw familie- 

en beroepssituatie, zelfs een 

checklist over uw gezond-

heid voor een levensverzeke-

ring. Uw bankier weet veel 

over u. Zowel de klanten als 

de regelgevers eisen de be-

scherming en de garantie 

van de vertrouwelĳ kheid. De 

algemene verordening gege-

vensbescherming (AVG) be-

schouwt bankgegevens als 

gevoelig. De grootste cyber-

aanvallen op de financiële 

sector waren tot nu toe die 

op ondersteunende dienst-

verleners, zoals de krediet-

kaartmaatschappĳ  Capital 

One en het valutabedrĳ f Tra-

velex. Zeer weinig banken 

zĳ n bezweken onder de tal-

rĳ ke cyberaanvallen van de 

voorbĳ e jaren. Toch heeft de 

klant er maar beter aandacht 

voor.

Behalve de bescherming 

ervan is ook de toegang tot 

gegevens een belangrĳ k 

criterium. De traditionele 

spaarbank Argenta heeft 

bĳ voorbeeld een deal ge-

sloten met Cake, een fin-

tech waarmee u voordelen 

kunt krĳ gen zoals een stuk-

je terugbetaling van aanko-

pen in winkels die partner 

zĳ n. Argenta belooft dat ze 

enkel na expliciete goed-

keuring van de klant infor-

matie over transacties zal 

delen met Cake, die de in-

formatie zal gebruiken om 

mensen te informeren over 

relevante acties van zĳ n 

partners. Het voorbeeld 

toont aan dat de vraag naar 

het gebruik van data nog 

vaak zal terugkeren bĳ  digi-

tale innovaties.

‘We proberen de weg naar de klant op-
nieuw uit te vinden met technologische 
oplossingen’ ST É P H A N E  V E R M E I R E ,  B N P  PA R I B A S  F O R T I S



indexfondsen of trackers. “We 
beheren het geld van bijna 
1000 gezinnen, 55 miljoen 
euro, met de hulp van een al
goritme dat op Harvard Uni
versity is ontwikkeld.” Dat 
algoritme is gebaseerd op de 
moderne portefeuilletheorie 
van Harry Markowitz en Wil
liam Sharpe, die de Nobelprijs 
economie wonnen in 1990. 
Die theorie stelt dat beleggers 
bij eenzelfde potentieel ren
dement zullen kiezen voor de 
portefeuille met het minste 
risico of de minste schomme
lingen in waarde.
Ook andere digitale spelers in 
vermogensbeheer gebruiken 
die theorie, zoals Keyprivate 
van Keytrade Bank. Naast 
trackers op aandelen en obli
gaties gebruikt Keyprivate 
ook trackers op grondstoffen 
(goud en metalen) en valuta. 
Er is ook een investerings
comité met experts die de 
financiële markten volgen en 
mee waken over de balans 
van de portefeuilles. z

richter van de Belgische 
wealthtech of digitale vermo
gensbeheerder die in 2015 is 
opgestart. “We zijn een mo
dern alternatief voor de tradi
tionele instellingen. Sinds 
2015 genereert Easyvest ge
middeld 2 procent extra ren
dement per jaar in vergelij
king met de patrimoniale 
fondsen van de grote Belgi

sche banken. Dat is te danken 
aan onze passieve investe
ringsstrategie, die de markt 
volgt in plaats van ze te pro
beren verslaan, en aan onze 
lagere operationele kosten. 
Wij hebben geen luxekanto
ren en organiseren geen pri
véfeesten.”
Easyvest maakt uitsluitend 
gebruik van beursgenoteerde 
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‘WIJ VERKOPEN NIETS!’

Niet iedereen doet mee 

met de digitalisering en de 

innovatie. Creutz & Part-

ners is zo’n speler. De kan-

toren van de onafhankelijke 

vermogensbeheerder zijn 

gevestigd in Beiler, een 

klein typisch Luxemburgs 

dorpje op een paar hon-

derd meter van de Belgi-

sche grens. “Wij vinden 

sereniteit een troef in het 

beoefenen van de kunst 

van het vermogensbeheer”, 

legt gedelegeerd bestuur-

der Yves Creutz uit. Die lo-

kale rust wordt gewaar-

deerd door professionele 

atleten, vooral voetballers 

uit de Bundesliga.

Creutz Partners is niet al-

leen geschikt voor mensen 

met het loon van een inter-

nationale profvoetballer. 

Het biedt ook maandelijkse 

investeringsplannen voor 

de twee huisfondsen, maar 

die zijn niet te krijgen via 

de website van de beheer-

der. “Wij verkopen niets! 

Mensen komen door mond-

reclame bij ons. We ont-

moeten onze klanten vrij 

vaak, in levenden lijve, drie 

tot vijf keer per jaar.”

 YVES CREUTZ

“We ontmoeten onze 

klanten vrij vaak,  

in levenden lijve.”

3,7
MILJARD

dollar haalden technologiebedrij-

ven die actief zijn in vermogensbe-

heer in 2020 op.

‘We hebben lagere operationele kos-
ten. Wij hebben geen luxekantoren en 
organiseren geen privéfeesten’
M AT T H I E U  R E M Y,  E A SY V E ST


